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 فروش کتاب شکسته شد!!!  نسیرکورد گ

 

  به
 

 ونیلیم ۱۰۰درآمد  یهااو با عنوان "مودل د یفروش کتاب را شکست. کتاب جد نسیرکورد گ ،یالکس هرمز  یآقا ،تازگ

 ی   پاتر ن یمانند هر  پرفروش   یهاو از کتاب افتیهزار نسخه دست  ۹۰۰و  ونیلیم ۲" فقط در روز اول به فروش یدالر 

   یوکارهاو صاحبان کسب ابانیبازار  یبرامنبع ارزشمند  کیکتاب به عنوان   نیگرفت. ا  ش  یپ
 
شده است که  کوچک معرف

مندان رشد علاقه یکتاب را برا  نیاز ا یاهستند. ما خلاصه یاحرفه اب  یبازار  قیوکار خود از طر کسب  عی    به دنبال رشد س 

 .میاکار آماده کردهو کسب

 

 مقدمه

بخش از مسی  پرچالش یک نوشته الکس هرمزی، رواینی واقعی و الهام« دالریمیلیون  100 درآمدیهای مودل »کتاب 

اش شگاه ورزش  نخستی   با ننی سیم روی زمی    کشد که در کارآفرین است. هرمزی در آغاز کتاب، لحظابی را به تصویر می

 . هایش بود اش ایمان به ایدهای مبهم داشت و تنها سمایهخوابید؛ آیندهمی

ش  نیست؛ بلکه مقدمه  یک داستان انگی  
ً
 یک فلسفه قدرتمند در کسباین روایت صرفا

 
ای وکار است؛ فلسفهای بر معرف

 تا تبدیل
 

 هرمزی را از ورشکستگ
 

 . میلیون دلار متحول ساخت 100یش از شدن به کارآفرین  با ثروت بکه زندگ



 

 هدف اصلی کتاب

هدف اصلی کتاب، آموزش یک چارچوب دقیق برای 

ینشطراحی پیشنهادات   . است بی  

دلی ساخت و توان مدهد چگونه میهرمزی نشان می

ی سودی حاصل  30که در  روز نخست، از هر مشیی

تنها هزینه جذب او را پوشش دهد، بلکه شود که نه

یان جدید را نی   تأمی    سمایه
لازم برای جذب مشیی

ی است که او   درآمدی مودل»کند. این همان چی  

 . نامد می« دالریمیلیون  100

وکار تر، این کتاب به صاحبان کسببه بیان ساده

ترین مانع رشد یعن  کمبود آموزد چگونه بزرگمی

 
 

در بازاریاب  را برطرف کنند و )پول نقد( نقدینگ

ی را از یک مرکز هزینه به یک فرایند  جذب مشیی

 . مرکز سود تبدیل نمایند 

 

 چیست؟ درآمد  مودل

 :کندرا چنی   تعریف می« درآمد مودل»هرمزی 

گام برای پاسخ به نیازها و حل مشکلات پیاپی بهای از پیشنهادات هوشمندانه است که گاممجموعه درآمد  مودل»

ی طراحی می  «.شوندمشتر

ی حل شود، نیاز جدیدی پدید می یک مشکل   است که هر زماب  ایده اصلی این  وکار موفق آن است که برای کسب  . آید مشیی

یهر نیاز تاز   . ، یک پیشنهاد آماده داشته باشد ه مشیی

 : اصلی استوار است پایهپول قدرتمند بر چهار مودل دهد که یک کتاب توضیح می

یغریبهبرای تبدیل ( Hook)قلاب    : پیشنهادات جذب .1  . ها به مشیی

کنند برای اولی   بار از شما ها را ترغیب مینقش کلیدی دارند؛ زیرا غریبه و  کنند تفاوت را جذب میاین پیشنهادات افراد ب  

ی تبدیل شوند   . خرید کرده و به مشیی

یفروش به ابزاری برای افزایش ارزش   (: Upselling) فروش  پیشنهادات بیش .2 اولی   خرید، پس از یعن   هر مشیی

ی را به خرید محصولات یا خدمابی   تر تشویق کرد. پیشنهادات بیشباارزش باید مشیی
ً
، دقیقا برای همی    فروش 

ی افزایش یابد خرید اند تا ارزش هدف طراحی شده  . هر مشیی

یان  .«بله»به « نه»های هوشمند برای تبدیل جایگزین  (: Downwelling) فروش  پیشنهادات کم .3 همه مشیی

شوند و فروش  وارد عمل میتر نیستند. اینجاست که پیشنهادات کمهمیشه حاصر  به پذیرش پیشنهادات بزرگ

 . کنند تا هیچ فروش  از دست نرود تر یا متفاوبی را پیشنهاد میهای ارزانعنوان تور نجات، گزینهبه



ی : (Continuity) تداومیپیشنهادات  .4 ایجاد درآمد پایدار، نیازمند . ان وفادار روش  برای ایجاد درآمد پایدار و مشیی

یان وفادار است. پیشنهادات  یان را به خریداران دائمی تبدیل میتداومیمشیی کنند و جریان درآمدی منظم و ، مشیی

 . آورند وجود میوکار بهبین  برای کسبپیشقابل

 . سازد وکار را میکسب  پایدار رشد انجی   ، اصلترکیب هوشمندانه این چهار 

 

 

 توضیح هر اصل

یپیشنهادات جذب: هتر تبدیل غریبهاصل اول:   ها به مشتر

یان جدید است. کار و کسب  ترین مرحله رشد کند اولی   و مهمهرمزی تأکید می هی  »او این بخش را ، توانابی در جذب مشیی

یتبدیل غریبه برند یا محصولات ما ندارند و حنی ممکن ابتدا، هیچ شناخنی از در نامد؛ زیرا بسیاری از افراد می« ها به مشیی

  نسبت به خرید  ،است
ً
 . اعتماد باشند ب   شدیدا

 میو شش م ،دالریمیلیون  100 درآمد های دلو دلیل، کتاب مهمی   به
 
کند که هرکدام دل قدرتمند پیشنهاد جذب را معرف

ی را در هم می  . کنند دایت میسمت خرید هشکنند و او را بهبه شکلی خاص، مقاومت اولیه مشیی

 عبارتند از: مودل شش  این

ید  .1  . پول خود را پس بگتر

اتژییگ از برجسته  می دالریمیلیون  100 درآمد های دلو هابی که در کتاب مترین اسیی
 
پول خود را پس »دل و شود، ممعرف

ید ط»است. اساس این پیشنهاد بر روانشناش « بگی   .بنا شده است« بندی روی خودس 

کت در یک برنامه یا خرید یک محصول هزینه ی برای س  ای تناسب هفته ۶کند )برای مثال یک چالش ای پرداخت میمشیی

شده مانند کاهش وزن مشخص یا حضور در تمام جلسات را محقق کند، تمام اندام(؛ اما اگر بتواند اهداف از پیش تعیی   

 .شودپولش به او بازگردانده می

 : دو جنبه مهم دارد  ،نگاه کتاب دل از و مزیت این م

 کسب 
 

 . کند می پیدا وکار در همان ابتدای کار، جریان نقدینگ

 یاب  جذب می ه، متعهد و مستعد تبدیلمشیی یان بلندمدت هستند  شدنشوند که واقعا باانگی    . به مشیی

ی داده ش« خریداعتبار »جای بازپرداخت نقدی، بهیی است کند بههرمزی توصیه می شود ود. این اعتبار باعث میبه مشیی

ی به خریدهای بعدی علاقه  . فروش  هدایت گردد سمت پیشنهادات بیشمند شود و بهمشیی

 هدایا .2

گذارترین روش، هدایا را یگ از سی    عدالریمیلیون  100 درآمد های دلو کتاب م یان ترین و تاثی  ها برای ایجاد لیست مشیی

 می
 
توسط قیمت یک جایزه ارزشمند مثل یک سال خدمات رایگان یا محصولی گرانارائه کند. در این روش، بالقوه معرف

کت در قرعهتبلیغ میکش  قرعه ، شود. افراد برای س   . دهند قرار میشما وکار تماس خود را در اختیار کسب معلوماتکش 

تر یا پیشنهادهای کوچک ،بقی افراد ما توان بهپس از انتخاب برنده اصلی، میکه،   ، این است براساسراز موفقیت این روش 

 . های ویژه داد تخفیف



 
ا
ها بسیار بالا خواهد بود؛ اند، احتمال خرید آنعلاقه واقعی خود را به آن محصول نشان داده از آنجا که این افراد قبل

ی تبدیل خواهند شد و نرخ تبدیل بهبنابراین حنی کساب  که برنده نمی  .یابدی افزایش میطور چشمگی  شوند، به مشیی

 

 کنندهاغوا پیشنهاد  .3

است. این روش بر اصل روانشناش « کنندهاغوا پیشنهاد »شود، های جالن  که در کتاب مطرح مییگ دیگر از روش

 . استوار است« تضاد»

ی را جذب شود. این پیشنهاد نقش طعمهابتدا یک پیشنهاد بسیار ساده و ارزان )یا حنی رایگان( ارائه می ای دارد که مشیی

 . شود می ارائهکند؛ اما در کنار آن، یک پیشنهاد برتر با امکانات و مزایای بسیار بیشیی با قیمت بالاتر می

ای که هرمزی در تر و ارزشمندتر به نظر برسد. جملهبرتر بسیار منطقی  ،شود پیشنهاد به گفته کتاب، همی   تضاد باعث می

های رایگان؟»کند این است: این بخش تکرار می  «.شما برای نتایج واقعی اینجا هستید یا فقط برای چی  

ی را به  . دهد تر و ارزشمندتر سوق میسمت انتخاب پیشنهاد گرانهمی   سوال ساده، ذهن مشیی

 

 ! تا رایگان بت  یکی بخر، چند  .4

. ای در بازاریاب  دارد العاده، قدرت رواب  فوق«رایگان»واژه  ،کند تاکید می دالریمیلیون  100 درآمد های دلو کتاب م

اهن با  ۳»جای گفیی  به  است بگویید: «تخفیف ٪۳۳پی 
 
اهن بخر،  دو »، کاف !  یکپی  ؛ حنی اگر هزینه «تا رایگان بی 

 . بسیار بیشیی است« رایگان»نهابی یکسان باشد، تاثی  رواب  کلمه 

اکاین روش به صورت بلندمدت های چندماهه که بهویژه در محصولابی که مصرف مکرر دارند یا خدمابی مثل اشیی

ی را افزایش پیشنهاد نه دهد این نوعکند. کتاب نشان میالعاده عمل میشوند، فوقفروخته می تنها حجم خرید مشیی

ی نی   برای کسبمی
 اولیه بسیار بیشیی

 
 . کند وکار ایجاد میدهد؛ بلکه جریان نقدینگ

 

5.  
 
داز یا بعدا  بتی

 بیشتر  الان کمتر

اتژی بدون ریسک می هرمزیدر این روش، که  ی دو انتخاب پیشآن را یک اسیی  : رو دارد داند، مشیی

 گزینه اول 

مروز هیچ مبلعی  پرداخت نکند، محصول را امتحان کند و تنها درصوربی که راض  بود، چند روز بعد همی   ا

نیگ وجود دارد، شماره کار بانگ قیمت کامل  : در کشورهای دیگر که پرداخت الکیی را پرداخت کند. ) محسن 

ایط افغانستان باید ضماننی گرفته شود(. را می ند ولی در س   گی 

 گزینه دوم 

ی پرداخت کند و علاوه بر تخفیف، پاداشهم  هم دریافت نماید ی   الان مبلغ کمیی
 
 . ها و مزایای اضاف

 : دل هوشمندانه دو نتیجه دارد و به گفته کتاب، این م

ی )مثل کارت . معلومات1  . شود (، همان ابتدا دریافت میبانگ پرداخت مشیی

، به  . 2 یان برای دریافت مزایای بیشیی  . شوند پرداخت فوری ترغیب میبسیاری از مشیی

 



 پیشنهاد سخاوتمندانه رایگان .6

یتاکید می هرمزی تر از فروش اولیه، ساخت نباید درآمد فوری باشد. گاهی مهم ،کند همیشه هدف اصلی جذب مشیی

اتژی استفاده کرده و کتاب های آموزش  ها یا دورهاعتماد و ایجاد برند قوی است. هرمزی خودش بارها از این اسیی

 . طور رایگان در اختیار مخاطبان گذاشته استارزشمندش را به

خواهانه باعث می د. وقنی بعدها محصولی پولی ارائه ای شود رابطهاین عمل خی  عمیق و مبتن  بر اعتماد شکل بگی 

ی آن ها ساخته شده است. کتاب این کنند؛ زیرا اعتماد اولیه در ذهن آنرا خریداری میشود، مخاطبان با اشتیاق بیشیی

 . داند ای وفادار و پایدار میرویکرد را یگ از ابزارهای کلیدی برای ساخیی  جامعه

 

: هتر افزایش ارزشدات بیشپیشنها ی فروش به فروش   مشتر

ی اولی   
ین زمان برای ارائه پیشنهاد بیش« بله»زماب  که مشیی  یک فروش  است. بیشرا گفت، بهیی

 
فروش  یعن  معرف

ی که بهتر، کاملمحصول گران  خرید انجام داده استتر یا مکمل به مشیی
 

 . تازگ

ی را نی   چند برابر میخرید دهد؛ بلکه ارزش ش میتنها فروش شما را افزایاین روش نه
 . کند هر مشیی

 

 فروش  کلاسیکبیش .1

ی محصولی را میعمل می« داشته باشید Y را بدون X توانیدشما نمی»دل بر اساس اصل و این م خرد، نیاز کند. وقنی مشیی

د. وظیفه شما این است بلافاصله پاسخ آن نیاز را ای برای او شکل میتازه  .بدهید گی 

ی »است:  خرید موبایلمثال ساده آن در   «.را هم لازم دارد (Y) گلس؛ اما  (X)خردمی موبایلمشیی

 

 از طریق م  بیش .2
 نوفروش 

 : ای و هوشمندانه استدل، چندمرحلهو این م

 ی را جلب می با گفیی  اینکه چه : فروش  اولیهکم ی لازم نیست، اعتماد مشیی  . کنید چی  

  می سپس قاطعانه: تجویز 
ً
ی نیاز دارد  به چه گویید دقیقا  . چی  

  پیشنهاد A/B :هر انتخاب یعن  یک «. ؟رنگ سخ یا سی   »پرسید: ، می«خواهی؟آیا این را می»جای به

 ! فروش

   کنید در پایان، با یک سوال ساده مسی  پرداخت را تاحدامکان راحت و ساده می: شدهثبتبانکی کارت .

: در کشورهای دیگر  ونیگ صورت ها از طریق سیستماکیر پرداخت)محسن   و بصورت الکیی
 

های بانگ

د. منظور این است که نحوه پرداخت را با سادهمی ترین روش انجام دهید و مسی  پرداخت هزینه را گی 

 آسان بسازید(. 

 (Anchor Price)فروش  با لنگر قیمتبیش .3

ی ارائه میابتدا یک پیشنهاد بسیار گران داشته باشد. وقنی او از قیمت متعجب شد، « لنگر»کنید تا نقش قیمت به مشیی

 . تر به نظر برسد شود پیشنهاد دوم جذابکنید. این تضاد باعث میتر مطرح میپیشنهاد اصلی خود را با قیمنی پایی   

 . خرند تر را میمهم است پیشنهاد لنگر واقعی باشد، چون افرادی هستند که همان گزینه گران

 



 ش  انتقالیفرو بیش .4

ی پرداخت مبلغ اولیه . مدت به همکاری بلندمدت استها برای تبدیل خریدهای کوتاهثرترین روشؤ این یگ از م ای که مشیی

 . شود تر در نظر گرفته میطولاب   خرید عنوان تخفیف یا اعتبار برای یک ای(، بههفته۶کرده )مثلا برای یک برنامه 

 
ا
ی از الد ۵۰تواند به تخفیف ماهانه ر خرید اول میالد ۶۰۰ مثل ر در یک عضویت سالانه تبدیل شود. به این شکل، مشیی

 . شود یک تجربه کوتاه، وارد تعهد بلندمدت می

اتژی ، فقط یک تکنیک فروش نیست؛ بلکه «فروش  بیش»دهد ها که الکس هرمزی در کتاب مطرح کرده، نشان میاین اسیی

ی و رشد پایدار کسبخرید رای افزایش ارزش ابزاری قدرتمند ب  . وکار استمشیی

 

 

: پیشنهادات کم  هتر تبدیل جواب منفر به مثبتفروش 

ی به پیشنهاد بیش معنای فروش  بهدهد، هنوز فرصت برای فروش وجود دارد. کمفروش  شما پاسخ منق  میحنی وقنی مشیی

ی حفظ  اتژی نشان میارائه یک جایگزین هوشمندانه است تا مشیی دهد اگر درست مدیریت شود و از دست نرود. این اسیی

 . تبدیل شود « بله»تواند به یک می« نه»شود، هر 

 فروش  با طرح پرداخت اقساطیکم .1

دهید؛ بلکه نحوه است. در اینجا شما قیمت محصول را کاهش نمی« پولش را ندارم»دل، اولی   واکنش به جمله و این م

، مانع مالی اولیه ای، سه مرحلههای اقساطی مثل پرداخت دو مرحلهدهید. با ارائه گزینهپرداخت را تغیی  می
 

ای یا هفتگ

ی کاهش می ی. هرمزیشود تر به خرید ترغیب مییابد و او راحتبرای مشیی  از، ، این رویکرد را یک ابزار کلیدی برای جلوگی 

 میازدست
 
ی معرف  . کند رفیی  مشیی

 

 فروش  با حذف و کم .2
 

 هایژگ

 دل، شما قیمت را کاهش میو در این م
 

گاه کنید. نکته مهم این است هیچها یا خدمات را حذف میدهید؛ اما برحی  ویژگ

 همان محصول کامل را با قیمت کمیی نمی
 

ی دارند، مانند گرننی فروشید. با حذف ویژگ ی اولویت کمیی هابی که برای مشیی

ی قابل خرید و ای ارزانتوانید نسخهمیساعته،  ۲۴بازگشت وجه یا پشتیباب   تر از محصول ارائه دهید که برای مشیی

 . همچنان ارزشمند باشد 

 

 : ساخت درآمد پایدارتداومیپیشنهادات 

ی و فراهم کردن درآمدی پایدار و قابل پیشهدف نهابی کسب . بین  استوکار، ایجاد یک رابطه بلندمدت با مشیی

یاب  که تنها یک ،دهند امکان می تداومیپیشنهادات   بار خرید کردهمشیی
 

اند را به خریداران دائمی تبدیل کنید و جریان نقدینگ

 . وکار ایجاد کنید ثابت برای کسب

 پیشنهادات پاداش  .1

ی به عضویت در یک دل بر پایه ارائه یک پاداش یکو این م اکی ترغ برنامهباره و ارزشمند طراحی شده است تا مشیی یب اشیی

اک  . شود. تمرکز بازاریاب  در این روش بر روی ارزش پاداش است؛ نه صرفا خود اشیی

 «.را رایگان دریافت کنید دالری ۱۰۰۰ما، این دوره آموزش   دالری ۱۰۰با عضویت در برنامه ماهانه »دل: و مثالی از این م



ی برای ثبت ه اولیه مشیی ای برای وفاداری دهد و پایهشدت افزایش میرا بهنام و ادامه عضویت ارائه یک پاداش جذاب، انگی  

 . سازد مدت میطولاب  

 

 پیشنهادات تخفیف  .2

ی یک تعهد بلندمدت را در ازای یک مزیت کوتاهو در این م نام برای با ثبت»مثال: عنوانکند. بهمدت دریافت میدل، مشیی

 «.صورت رایگان دریافت کنیددو ساله، سه ماه اول را به برنامهیک 

ی ی افزایش می (CLV) این روش، ارزش طول عمر مشیی ی به دهد و باعث میرا به شکل چشمگی  ه بیشیی ی با انگی  
شود مشیی

 . ادامه همکاری فکر کند 

 

 پیشنهاد حذف هزینه .3

ی را  ۵تا  ۳اندازی یا عضویت، معادل های اولیه )مثلا هزینه راهدل با ارائه بخشش هزینهو این م اک( مشیی به یک ماه اشیی

ی قبل از پایان مدت قرارداد، آن را لغو کند، موظف است هزینه اولیه را پرداخت بلندمدت متعهد می برنامه کند. اگر مشیی

 . کند 

اک خود تمایل داشته باشند و نرخ ریزش کاهش یابد این اهرم رواب  بسیار قوی، باعث می یان به حفظ اشیی  . شود مشیی

 ایکنند؛ بلکه رابطهوکار را تثبیت میتنها درآمد کسبدر کتاب توضیح داده شده، نهطور که ، همانتداومیپیشنهادات 

یان ایجاد می  . دهند وکار پایدار را شکل میکنند و اساس یک کسبپایدار، سودآور و بلندمدت با مشیی

 

اتژی: یکپارچهدرآمدتان را بسازید  مودل  هاسازی استر

شبه قدرتمند، یک درآمد دل و یک مکه کند  تاکید می "دالریمیلیون  100 درآمد های دلو م"الکس هرمزی در پایان کتاب 

د. این مشکل نمی  . ای برای مرحله بعد استیابد و هر مرحله، پایهدل در چند مرحله تکامل میو گی 

مختلف  هایقسمتدهد چگونه ، نشان میGym Launch وکار موفق خود، یعن  تاسیسهرمزی با استفاده از تجربه کسب

 . سازند کامل و پایدار می  درآمد دل و تدری    ج یک مپیشنهادات به

 

 
 

 مرحله اول: کسب نقدینکی

وری است. م وع کار با یک پیشنهاد جذب قوی صر  ی  کنندهاغوا هابی مثل پیشنهاد دلو س  یا هدایا، باعث ایجاد جریان مشیی

 برای رشد اولیه »شوند. در این مرحله، هدف ساده است: و پول نقد اولیه می
 
 کاف

 
ی جذب کنید و نقدینگ باید مشیی

 .«وکار ایجاد کنیدکسب

 

 

 بیشتر 
 

 مرحله دوم: کسب نقدینکی

ی می خرید  پس از ایجاد جریان اولیه، نوبت به افزایش ارزش ، فروش  و کمرسد. با افزودن پیشنهادات بیشهر مشیی فروش 

ین سود ممکن را از هر کمک میها  وکار یابد. این مرحله به کسبشدت افزایش میمیانگی   ارزش هر معامله به کند بیشیی

ی اولیه به دست آورد و سمایه لازم برای توسعه بیشیی فراهم شود   . مشیی

https://www.gymlaunch.com/


 

 مرحله سوم: کسب 
 

ین نقدینکی  بیشتر

، پیشنهادات  ی حداکیر شود و یک جریان درآمد پایدار دل میو وارد م تداومیدر مرحله نهابی شوند تا ارزش طول عمر مشیی

ای بلندمدت و سودآور برد؛ بلکه رابطهباره سود میهای یکتنها از فروشوکار نهکند کسبایجاد گردد. این مرحله تضمی   می

یان ایجاد   . کند میبا مشیی

طور که هرمزی قبل از رفیی  به مرحله بعد است. همان ،، تمرکز بر تکمیل هر مرحلهدرآمد دل و کلید موفقیت در ساخت م

 : کند در کتاب اشاره می

ر افزایش می»  بیشتر شود، احتمال شکست نتر
 

 در اجرا است؛ هرچه پیچیدگ
 

 .«یابدراه واقعی رشد و موفقیت، سادگ

 

 !دقیقه ده سال تجربه در ده

دهد. این کتاب سازی ارائه میراه عملی برای طراحی یک ماشی   پول، یک نقشهدالریمیلیون  100 درآمد های دلو کتاب م

ی نتواند در گونهدهد چطور محصول فعلی خود را بهبسازید؛ بلکه نشان می یآموزد محصول بهیی نمی ای بفروشید که مشیی

 . برابر آن مقاومت کند 

 : تجربه الکس هرمزی در چند اصل کلیدی نهفته است خلاصه ده سال

 طراحی هوشمندانه پیشنهادات 

ین ارزش را ای از پیشنهادات است. آنوکار شما مجموعهکسب ی بیشیی ها را با هوشمندی طراحی کنید تا هر مشیی

 .تجربه کند

 گذاری روی سود سری    عهدف 

 کسب کنید ۳۰در 
 
ی سود کاف  .روز اول، از هر مشیی

 هاریزی برای واکنشبرنامه 

( و بعدی )بیش« بله»همیشه برای  ( آماده باشیداحتمالی )کم« نه»فروش   .فروش 

 های بلندمدتساخت رابطه 

یان را به خریداران وفادار تبدیل کنید روی معاملات یک فقطجای تمرکز به  . باره، مشیی

 : رساند هرمزی کتاب را با یک پیام قدرتمند به پایان می

کند شما آید که ثابت میشود؛ بلکه از شواهد واقعی و ملموش به دست میوفقیت از تکرار جملات تاکیدی حاصل نمیم»

 «.کنیدهمان کش هستید که ادعا می

گذارد تا توانید بر شک و تردیدهای خود غلبه کنید. این کتاب ابزارهابی در اختیارتان میبا تلاش هوشمندانه و پیوسته، می 

نفس واقعی تنها سودآور باشد؛ بلکه آزادی و اعتمادبهوکاری ایجاد کنید که نهد واقعی موفقیت خود را بسازید و کسبشواه

 . برایتان به ارمغان آورد 

 

 بندیجمع



های مودل»توان بر شک و تردیدها غلبه کرد و شواهد واقعی موفقیت را ساخت. کتاب با تلاش هوشمندانه و پیوسته، می

وکاری ایجاد کنیم که هم سودآور باشد و هم آزادی و دهد تا کسبابزارهابی ارائه می« دالریمیلیون  100 درآمد 

 نفس واقعی به همراه داشته باشداعتمادبه

 

 


